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Caso Comex: La venta de un gigante

La empresa de pinturas mexicanas Comex, liderada por Marcos Achar Levy fue
puesta a la venta en 2012, dando la mayor oferta la empresa norteamericana Sherwin-
Williams. En los medios de comunicacion se crearon distintas opiniones sobre como se
desarrollo el proceso de compra, comparandola con otras ventas de empresas mexicanas
al extranjero. El reto que enfrentaria Marcos Achar seria de comunicacion a nivel externo

por lo que se menciona en los medios.

Antecedentes

Consorcio Comex S.A. de C.V., era una empresa dedicada a la produccion de pinturas,
recubrimientos y productos industriales, posicionada como el lider en su ramo a nivel
nacional. Se fundd en la década de 1950 por José Achar, descendiente de inmigrantes

sirios.

En sus inicios se trataba de una fabrica de garaje en la que se producia a mano y se
contaba con poco personal; pronto se expandié debido al éxito obtenido durante los afios
sesentas del siglo pasado. Durante esa época se incendio su planta en Azcapotzalco y tras
este hecho separaron la fabricacién de productos industriales y de madera del resto de las
pinturas, asi nacio Productos Industriales de México, PIMEX.

Hacia 1968 se inici6 su camino como lideres en la venta de pintura decorativa a nivel
nacional y se fundd Planta Tepexpan en el Municipio de Acolman, Estado de México,
siendo esta la unidad fabril que concentré la totalidad de produccion de pintura para la

compafiia.



A principios de los noventas se inauguro el Centro de Investigacion en Polimeros (CIP)
en el cual se investigaban y desarrollaban tecnologias para optimizar sus productos.
Asimismo, comenz0 su expansion a Centroamerica, Estados Unidos y Canada; ademas de

realizar negocios con Asia, para la obtencién de materias primas.

Para el afio 2000 se sumé al desarrollo tecnolégico y social, y se cred la plataforma de
comercio electronico para concesionarios y publico final. Ademas, expandieron su cartera
de productos y la posibilidad de obtener practicamente cualquier color a través del
Sistema Tintométrico Color Center (Color Life). En 2012 contaba con méas de 7,200
empleados y tenian una participacion en el mercado de 53.8% y 3,300 puntos de venta en
la Republica Mexicana.

Comex, una empresa de tradicion

Comex era una empresa familiar de mas de 60 afios que se consolidé como la numero
uno en su ramo, siendo el top of mind en pinturas y otros productos dedicados a la
construccién y decoracion a nivel nacional; en especial la zona centro y sur de la

Republica.

El presidente de la compafiia y director general, Marcos Achar Levy, en 2012 inicio el
proceso de venta de la compafiia. Comex distribuia sus productos a través de mas de tres
mil 300 tiendas operadas por concesionarios en México; de igual forma ocurria en
Estados Unidos, Canada y Centroamérica, como socios de México en el Tratado de Libre
Comercio de América del Norte; (TLCAN) hasta Guatemala, ElI Salvador, Honduras,

Nicaragua, Costa Rica, Panama y Belice.



La empresa norteamericana Sherwin-Williams, con sede en Cleveland, Ohio, (EEUU), se
dedicaba, al igual que Comex, a la fabricacion y venta de pinturas; y oferté la mayor
postura econdmica en la cantidad de 2,340 millones de d6lares americanos.

Sherwin-Williams estuvo presente en México por més de 80 afios y fueron los primeros
en abrir tiendas especializadas en pintura, ademas de plantas de produccion y contaba con

135 tiendas en México.

Con la venta de Comex a Sherwin-Williams, esta empresa hubiera multiplicado su

penetracién en América Latina y Estados Unidos.

Los medios de comunicacién opinan

En los medios de comunicacion, especialmente escritos, se manifestaba la misma
incertidumbre de qué es lo que pasaria con Comex después de ser vendido a Sherwin-
Williams. Y existia también el cuestionamiento del alcance de los beneficios econdmicos

que Sherwin-Williams obtendria con esta venta.

El 12 de noviembre de 2012 Consorcio Comex anunci6 a los medios a través de un
comunicado que seria vendida; no obstante, la transaccion con Sherwin-Williams aun se
encontraba sujeta a que las autoridades de México y Canada aprobaran la compra. “Estoy
seguro que unirse a la familia Sherwin-Williams ofrecera un futuro excepcional para

nuestros empleados y clientes”*, dijo Achar Levy.

“Este afio en el que festejamos nuestro 60 aniversario como compafiia, consideramos que

la transaccion con Sherwin Williams potencia a Comex en su crecimiento futuro. El

! REDACCION. Comex, otra empresa mexicana que se vende. [En linea]. [Fecha de consulta: 13 de agosto de 2014].
Disponible en internet: http://www.dineroenimagen.com/2012-11-13/10769



http://www.dineroenimagen.com/2012-11-13/10769

portafolio de productos y servicios, asi como la reputacion de la marca, seran una adicion
fundamental para el negocio global de Sherwin Williams™?, agrego.

La revista Forbes tratd de contactar a ambas partes para conocer las razones de la compra,
pero éstas no hicieron ningn comentario al respecto. No obstante, analistas sostuvieron
la teoria de que la adquisicion de Comex representaba una plataforma para Sherwin-
Williams en la fabricacion y desarrollo de productos de calidad a bajo costo, ademas de

atacar mercados comunes, en especial en Latinoamérica.

Con la compra de Comex, Sherwin-Williams se hubiera convertido en el vendedor de
pinturas mas grande en comercios minoristas con un total de 7,200 tiendas, al sumar las
3,500 que tiene actualmente conforman la red de distribucién de Comex en México
(3,300), Estados Unidos (240), Canada (78) y Centroamérica (82); a lo que se

preguntaban expertos si esto podria significar el inicio de un monopolio.

Los analistas consultados por medio de la revista Forbes coincidieron en que “esta en
ciernes una guerra por el mercado de las pinturas”. Competidores extranjeros como Akzo
Nobel (Holanda), PPG (Estados Unidos) y DuPont (Estados Unidos) hubieran tenido la
oportunidad de adquirir algun “jugador local” y asi incrementar su participacion en el

mercado.

Respecto a las pintureras nacionales, Berel, Dual, Prisa, Casther o Adhler, hubieran
tenido la oportunidad de realizar adquisiciones o formar alianzas para competir contra el

50% de participacién en el mercado por parte de Comex.

De acuerdo con Saul Villa, socio a cargo del area de Fusiones y Adquisiciones de
KPMG, habria mas fusiones y adquisiciones en México ya que “geograficamente estamos

! REDACCION. Comex, otra empresa mexicana que se vende. [En linea]. [Fecha de consulta: 13 de agosto de 2014].
Disponible en internet: http://www.dineroenimagen.com/2012-11-13/10769

2 UGARTE, JESUS. Sherwin-Williams potenciara a Comex. [En linea]. [Fecha de consulta: 09 de agosto de 2014].
Disponible en internet: http://www.cnnexpansion.com/negocios/2012/11/12/sherwin-potenciara-negocio-de-comex
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muy bien localizados y eso es muy interesante para la estructura de costos de las
empresas. Creemos que vamos a superar los 30,000 mdd. de empresas extranjeras

comprando en México y de empresas mexicanas comprando en el extranjero.””

Asimismo, comentd Saul Villa para Forbes que cuando una empresa busca penetrar en
geografias diferentes a las suya, es mas facil y rapido comprar una empresa que esté bien

posicionada se logra tener una presencia “de la noche a la manana.”

Carlos Ruiz, profesor del Area de Politica de Empresas del IPADE, sostuvo que la venta
de Comex no obedecié a una disputa entre hermanos sino que observaron que era

momento para vender y asi lo hicieron.

“La industria de pinturas es un mercado maduro donde la unica forma de ganar
participacion es comprando redes de distribucién. Lo que estamos viendo esta pasando a
nivel mundial: empresas que se estan consolidando a través de la compra de otras
empresas para aprovechar las economias de escala, pero sobre todo la buena posicion de
mercado de sus competidores, como sucedié en su momento con las cementeras y las

cerveceras”, comentd Carlos Ruiz.

Por otro lado, Sergio Rojas, Tesorero de la Asociacion Nacional de Fabricantes de
Pinturas y Tintas, pronostico que Sherwin-Williams seguiria comprando empresas en
Latinoamérica y Asia, especificamente en China, para consolidar su posicion global.

Debido a que Consorcio Comex era una empresa privada no se tenia acceso a su
informacion financiera, por lo que los medios no pudieron obtener datos mas alla de los

proporcionados por la empresa.

® CASTANEDA, SERGIO. Venta de Comex, ¢antesala de un monopolio?. [En linea]. [Fecha de consulta: 13 agosto de
2014]. Disponible en internet: http://www.forbes.com.mx/sites/venta-de-comex-antesala-de-un-monopolio/
* CASTANEDA, SERGIO. Venta de Comex, ¢antesala de un monopolio?. [En linea]. [Fecha de consulta: 13 agosto de
2014]. Disponible en internet: http://www.forbes.com.mx/sites/venta-de-comex-antesala-de-un-monopolio/
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La postura de Sherwin-Williams

Sherwin-Williams operaba tres mil 880 tiendas en Estados Unidos, Canada,
Puerto Rico y las Islas Virgenes a traves de su unidad minorista Paint Stores Group.

Contaba con 135 tiendas en México

Para Sherwin-Williams adquirir Comex era “una oportunidad de crecimiento”.
Christopher M. Connor, presidente del Consejo de Administracion y director general de
The Sherwin-Williams Company, comentd a través de un comunicado que “la compaiiia
y Grupo Comex son un complemento ideal en todos los sentidos; geogréafico, estratégico

y culturalmente.”

Asimismo, la compra de Comex incrementd significativamente la presencia de Sherwin-
Williams en mercados en donde el nimero de locales era bajo. En el 2011 registrd ventas
por ocho mil 800 millones de ddlares, de acuerdo con su reporte financiero anual.

“Sherwin-Williams y Consorcio Comex son empresas que poseen una cultura vy
pensamiento estratégico que apuntan en la misma direccion”, menciond Chris Connor.
"Este es un paso muy importante en nuestra estrategia de crecimiento sostenido y de

expansion en productos y empleados altamente capacitados”ﬁ, agrego.

® REDACCION. Comex, otra empresa mexicana que se vende. [En linea]. [Fecha de consulta: 13 de agosto de 2014].
Disponible en internet: http://www.dineroenimagen.com/2012-11-13/10769

® UGARTE, JESUS. Sherwin-Williams potenciara a Comex. [En linea]. [Fecha de consulta: 09 de agosto de 2014].
Disponible en internet: http://www.cnnexpansion.com/negocios/2012/11/12/sherwin-potenciara-negocio-de-comex
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El avistamiento de un monopolio

En octubre de 2013 la nueva Comision Federal de Competencia Economica,
COFECE’, informé que darian a conocer su decisién acerca de la compra de Sherwin-
Williams a Comex ya que el antiguo organismo antimonopolios, la Comision Federal de
Competencia, habia rechazado el acuerdo.

La CFC explicé que la concentracién en los términos presentados conduciria a consolidar
o incrementar el poder de mercado que detentaban las empresas en la industria de

recubrimientos decorativos, en perjuicio de los consumidores.

Asimismo, agreg6 que "en este mercado, por mucho el méas grande, la fusion implicaria
una acumulacion de participacion de mercado de entre 48% y 58%, dependiendo del tipo

de recubrimiento, entre seis y 10 veces mas grande que la del competidor mas cercano".®

Por su parte, Sherwin-Williams anuncié que solo quedaba pendiente la operacion en
cuanto a la compra de la parte de México ya que habia culminado con el proceso de

compra de las filiales de Comex en Estados Unidos y Canada.

Christopher Connor, CEO de Sherwin-Williams, dio a conocer su postura a los medios a

través de una conferencia con analistas en la cual afirmé: “Estamos claramente

" COFECE: La es la autoridad responsable de vigilar los mercados para garantizar un entorno favorable a la
competencia, en beneficio de los consumidores y el crecimiento econdmico de México. [En linea]. [Fecha de consulta:
21 agosto de 2014]. Disponible en internet: http://www.cfc.gob.mx/cofece/index.php

8 SIGLER, EDGAR. CFCE “pinta” estreno con Comex-Sherwin. [En linea]. [Fecha de consulta: 9 de agosto de 2014].
Disponible en: http://www.cnnexpansion.com/negocios/2013/10/29/cfce-se-estrena-con-comexsherwin
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desilusionados con esta decision, pero estamos resueltos y determinados a resolver las
objeciones de la CFC y proceder con la transaccion."

Connor comentd que los representantes legales de la firma en México analizaron las
opciones para analizar y resolver las inquietudes y rechazo de la CFC para aprobar la

compra-venta.

En conjunto con Comex estudiaron las opciones disponibles para que se concretara la
operacion. Connor hablé de la comunicacion que tiene con Marcos Achar, CEO de
Comex, en relaciéon al proceso y que ambos estarian al tanto de revisar los canales

disponibles y poder avanzar la transaccion y darle certidumbre a la CFC.

Comex en la incertidumbre

Ante el rechazo de la CFC para dar una resolucion en relacién a la compra de
Comex por parte de Sherwin-Williams, Marcos Achar Levy, CEO de Comex, opind al
respecto a través de la cadena CNN. Comentd que el organismo, la CFC, “no analizé la
industria en su conjunto como tal, en este caso nosotros no tenemos tiendas, solo

fabricamos y distribuimos; las tiendas son de gente independiente.”*

Marcos Achar hablé también de su preocupacion ya que la Comision sali6é de vacaciones
durante esa época y también se hizo un cambio de comisionados. “Creo que los
argumentos que tenemos y que hemos presentado es para demostrar que no Somos un
jugador dominante en el mercado son suficientes para que ellos reconsideraran su
decision...estamos muy preocupados si no se autorizara esto y se nos considerara, como

ellos dicen, como un probable jugador dominante tendriamos una pérdida muy

® RODRIGUEZ, KARLA. Sherwin Williams dara pelea por Comex. [En linea]. [Fecha de consulta: 15 de agosto de
2014]. Disponible en: http://www.cnnexpansion.com/negocios/2013/07/18/sherwin-williams-comex-cfc-pinturas-cnn

19 RODRIGUEZ, KARLA. Marcos Achar teme destruccion de Comex. [En linea]. [Fecha de consulta: 19 de agosto de
2014]. Disponible en: http://www.cnnexpansion.com/negocios/2013/07/19/comex-ve-desinversion-como-destruccion
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importante también no solo de valor sino de la forma de actuar y de qué hacer con el

modelo de negocio hacia delante.”**

Sherwin-Williams se retracta

Sherwin-Williams habia dejado vencer el plazo que la COFECE le otorgd para
remediar los puntos que en materia de competencia econémica impedian el cierre de la
compraventa con Comex. Siendo el méas importante, el dejar la operacion de sus tiendas
en México asi como sus plantas productoras bajo un licenciamiento en manos de un

tercero distinto a Comex y a la propia Sherwin-Williams.

Sin embargo, a través de los medios de impresos y electronicos de comunicacion se dio la
noticia de que Sherwin-Williams obtendria de una corte Neoyorquina una resolucién que
confirmaba que habian hecho los mejores esfuerzos -Best Efforts- para obtener la

autorizacion de COFECE para realizar la compra-venta de Comex.

Christopher Connor, CEO de Sherwin-Williams, anuncio en los medios que abandonaban
la compraventa con Comex y por otra parte, confirmaron haber realizado todo lo que
estuvo a su alcance y que no fue suficiente para que se diera una autorizacion de la
compra de Consorcio Comex; reaccionando el CEO de ésta, Marcos Achar Levy, con dos
demandas en Estados Unidos de América, una por incumplimiento de contrato y la otra,
por indemnizacion de los dafios y perjuicios ocasionados por el injustificado retiro de

Sherwin-Williams del proceso de compra-venta de la compafiia Comex.

11 RODRIGUEZ, CARLA. Marcos Achar teme destruccion de Comex. [En linea]. [Fecha de consulta: 19 de agosto de
2014]. Disponible en: http://www.cnnexpansion.com/negocios/2013/07/19/comex-ve-desinversion-como-destruccion
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Problematica

Consorcio Comex decidié que la venta se daria a conocer a los medios de
comunicacion a través de un boletin que se les envid. Asimismo, se llevd a cabo una
conferencia con especialistas en la cual tanto Marcos Achar Levy, CEO de Consorcio
Comex, como Christopher Connor, CEO de Sherwin-Williams; respondieron a algunas

cuestiones sobre la compra-venta.

No obstante, se pudo observar que no fue suficiente ya que en todas las notas publicadas
podemos ver la misma informacién, redactada de forma diferente; pero finalmente no se
abunda en detalles y ya que Comex era una empresa privada, no se pueden obtener datos

financieros de manera abierta.

Por otro lado, al interior de la empresa existia un ambiente de incertidumbre, surgieron
rumores de que se venderia Comex, algunos sabian que a Sherwin-Williams, otros sélo

tenian la idea de que estaba a la venta.

Asimismo, los Unicos que sabian eran los directores y cada uno se encargé de comentarlo
en sus respectivas areas. Por ejemplo, en el area de Marketing y Publicidad se dijo que
Comex estaba en un proceso de compra-venta y que Sherwin-Williams eran quienes
estaban dando la mayor oferta, no obstante el director dej6é claro que no se harian
cambios dentro del area y que todos siguieran normalmente con sus respectivas

actividades.

Sin embargo, se podia notar que muchos colaboradores se resistian al cambio y esto se
veia reflejado en su productividad, otros se querian aprovechar de la situacion y actuar

como si ya hubieran sido adquiridos y se percibia una falta de lealtad a Comex.

12



En cuanto a la imagen de la empresa de manera externa, era una problematica en potencia
el hecho de que estuvieran poniendo en riesgo la reputacion y su imagen como una
empresa familiar mexicana que, de ser comprada, cambiaria la perspectiva de los

consumidores y sus clientes y proveedores ya no se sentirian con la misma confianza.

Analisis de la crisis y soluciones

Para poder proponer soluciones, primero que nada, tenemos que analizar la crisis desde
sus fundamentos. En el caso de la compra de Comex por parte de su homdloga
norteamericana Sherwin-Williams, estariamos hablando de una afectacion a su

reputacion’® a través de los medios de comunicacién, principalmente.

Asimismo, se ha dado un seguimiento a las noticias sobre el tema para poder analizar los
factores de riesgo (que es diferente a una crisis) en el caso. Las crisis no deben suceder si

existe un buen sistema de planificacion creado a tiempo.*®

Para poder definir este caso como crisis es porque ha cumplido con alguna de estas
caracteristicas:

e Estd en la agenda de los medios y del gobierno: en este caso aplica ya que la
noticia ha estado presente en medios y el gobierno es un factor determinante para
la operacidn debido a las leyes de antimonopolios en el pais.

e Escala en intensidad: aqui se podria decir que, aunque la nota es practicamente
repetitiva en los medios, la podemos encontrar sin dificultad y cada medio le da

su giro y opinan del tema.

12 Reputacién: Definida como la opinion de la excelencia de un sujeto en su profesion o arte; siempre se busca
mantener la reputacion de una empresa cuando hay crisis.
3 Balaza, A. y Coppola, G. (2011) Gestién de riesgo comunicacional. Issues management. Icrj’apero. Pp.41.
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e Interfiere con las operaciones cotidianas: si bien, no ha habido cambios
significativos en el interior de la empresa, se puede percibir un clima de
incertidumbre e incluso baja productividad.

e Amenaza la imagen de marcas, productos, servicios: en este punto aun no se
puede decir que la imagen esté afectada, pero si existe una posibilidad de que con
la venta a Sherwin-Williams, Comex ya no sea percibida como la empresa
mexicana, familiar y de confianza como ha sido a lo largo de los afios.

e Dafia a personas, empleados, comunidades, etc.: al venderse a una empresa, no
seria extrafio que la empresa que toma posesion imponga sus reglas de trabajo y
que, ademas, tengan que comenzar a despedir gente para poder incluir a los

colaboradores de la nueva firma.

Como podemos ver, Comex se enfrenta a una crisis tanto interna como externa como
consecuencia de su venta a Sherwin-Williams. Ahora que sabemos que la reputacion de
Comex esta en juego, podemos definir el Manual de Crisis™* con los pasos a seguir ante
una situacion como esta. EI Manual de Crisis debera responder a cuestiones como, ¢qué
hacer en cada caso? (Para esto se realizan diversos escenarios plausibles) ¢quién debe
hacerlo? ;cémo lo deben hacer? ;cuando se debe hacer? ¢a quién acudir en determinado

caso? ¢quién toma las decisiones? ¢a quién se le comunica? y ¢por qué medios?*

A continuacion se muestra una propuesta para el Manual de Crisis en el Caso Comex: La

venta de un gigante.

4 Manual de Crisis: Guia operativa que facilita la toma de decisiones es situaciones de emergencia.
15 profesor Edgar Yeman Garcia Turincio. Experto en manejo de crisis.

14



Manual de Procedimiento para una crisis de comunicacion
Comex

1. Introduccién: Aqui se detallan aspectos como qué es crisis, qué es riesgo y qué es
un conflicto, ademas de mencionar la importancia de tener un Manual de Crisis

para la empresa.

2. Objetivos del Manual de Crisis

3. Calificacion y clasificacion de la crisis

3.1. Creacion de escenarios y procedimientos de actuacion: debido a las
caracteristicas del caso, ademas de los posibles escenarios por accidentes y en
relacion al giro de la empresa; se incluird un escenario de crisis de

comunicacion por situaciones como una compra-venta, por ejemplo.

3.2. Analisis de vulnerabilidad de Fink*®

4. Respuesta a la crisis

4. 1. Equipo de respuesta inmediata: el cual estard conformado por dos de los
miembros principales de la organizacion y un agente externo (algun experto en

relaciones publicas)

16 Analisis de vulnerabilidad de Fink: qué tan probable (en una escala del 0 al 100%) y cul es el impacto de cada
escenario (en una escala del 0 al 10) Se mencionan 10-15 cosas “peores” que podrian pasar a la empresa y después se
califican con el modelo.

15



4.2 Comité de crisis*’: El cual es convocado por el ERI en caso de que escale la

crisis.

Actores

Actividades y Responsabilidades

Direccion

Aprueba los mensajes clave.

Aungue no puede ser el presidente del comité, puede fungir como
VOCEro.

Designa voceros.

Aprueba materiales informativos.

Enlace primario con agencia de RP y con otras areas de la
compafiia.

Corporativo

- Legal/RRHH/
Comunicacién

Encargado de respuesta operativa.

Encargado a atencion a publicos afectados.
Encargado de respuesta comunicativa.

Elaboracion de plan y estrategia de comunicacion.
Determinan impacto de la crisis en el ambito digital.
(Mercadotecnia)

Recopilacion interna de los hechos.

Monitoreo de medios digitales.

Asesores externos.
Agencia de Relaciones
Publicas

Encargados de documentacion.

Definen estrategia para manejo de crisis.
Elaboran mensajes clave.

Monitoreo de medios.

Contacto con periodistas y publicos externos.
Elaboran documentos de soporte.

5. Andlisis de publicos: Mapa de actores internos y externos para cada situacion.

6. Social media: Dentro del plan de comunicacién de emergencia, es importante

tener en cuenta que muchos de los actores involucrados manejan redes sociales o

sitios web; no solo es importante un buen manejo de la tecnologia para minimizar

17 Comité de crisis: equipo de personas que asumen la responsabilidad de la previsién, contencién y manejo de
situaciones de crisis que una organizacion llega a enfrentar. Su funcion basica es tomar decisiones estratégicas y
gestionar las respuestas operativas, comunicativas y psicoldgicas.
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los ataques, sino que es relevante para poder establecer un vinculo con las
personas afectadas.

7. Flujo de respuesta ante una crisis:

Se da aviso a ERI Evaltan la crisis

Monitoreo de
medios

Elaboracién de mensajes
- Sqs o r » -
claves Analisis de publicos

Seleccion de voceros

Se notifica al comité

Seleccion de materiales de
comunicacion Seleccion de medios

Estrategia de

recuperacion

8. Evaluacion post-crisis

17



Anexo A: Mensajes clave basicos acorde con los escenarios

Anexo B: Recomendaciones para el vocero

Anexo C: Materiales de comunicacién

Anexo C.1. Modelos de comunicados de prensa

Anexo C.2. Postura del corporativo

Anexo C.3. Machotes de cartas

Anexo C.4. Nimeros de emergencia

Anexo D: Implementacion del Dark Site™®

Anexo D.1. Posibles preguntas y respuestas

Anexo E: Hoja de registro de incidente y para medios de comunicacion.

18 Dark Site: es una herramienta de relaciones ptblicas muy comiin que se lleva a cabo cuando surge una crisis.
Consiste en implementar un sitio web que si existe pero s6lo se da a conocer cuando hay una situacion de emergencia;
en este sitio publican informacidn actualizada y relevante al tema, preguntas y respuestas, etc. Es usado normalmente
por aerolineas, farmacéuticas, compafiias en el ramo de los alimentos, entre otras. En linea:
(http://www.cidrap.umn.edu/practice/dark-site-stores-emergency-communications-until-crisis-occurs-ca)
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Conclusiones

La comunicacién es importante pero primero hay que ver el contexto en el que se
esta presentando el problema. La empresa que serd vendida es mexicana y pasara a
manos de los norteamericanos por lo que se debe analizar en primer lugar que la empresa
se encontrara en un entorno globalizado, estara mucho més presente a nivel mundial y

sera un suceso de gran relevancia en los medios de comunicacion.

Debido a que las caracteristicas de la compra-venta conciernen, no solo a inversionistas y
empresarios, sino a todo publico; los mensajes deben ser mas profundos y claros. Se pudo
observar que la informacion era la misma en los medios, sacada del boletin y de las
conferencias que se tuvieron; no obstante eso no quiere decir que esté necesariamente
bien o mal sino que, en este caso las compafiias, no se preocuparon por profundizar en la

informacion y en lo datos.

Creo que esta bien que hayan homogeneizado la informacion; sin embargo, se pudo haber
abundado mas en la informacion que se daba, responder a mas dudas que se tenian,
mismas que se “auto-resolvieron” los medios a través de expertos, pero nada realmente

oficial como tal.

Aunque en este caso no se habla de una crisis como tal, ya que no hay un problema
tangible respecto a la compaiiia, si podemos hablar de un impacto en los medios de
comunicacion que podria desembocar en un asunto de reputacién y en consecuencia, una

crisis.
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La adquisicién combina operaciones de Sherwin-Williams y Comex en los Estados Unidos, México y Canada

México, D.F.a 12 de noviembre de 2012.- The Sherwin-Williams Company (NYSE: SHW) anuncié hoy que llegé a un acuerdo definitivo
mediante el cual adquirira el capital social de Consorcio Comex, S.A. de C.V., empresa lider en el mercado de pinturas y recubrimientos en
México.

Marcos Achar Levy, CEO de Grupo Comex comentd, “este afio en el que festejamos nuestro 60 aniversario como compaiifa, consideramos
que la transaccién con Sherwin Williams potencia a Comex en su crecimiento futuro. Nuestro incomparable portafolio de productos y
servicios, el talento de nuestra gente, el equipo administrativo y la envidiable reputacién que nuestra empresa y nuestra marca tienen en
nuestro pals, serdn una adicién fundamental en el negocio global de Sherwin Williams".

“Sherwin-Williams y Consorcio Comex son empresas que poseen una cultura y pensamiento estratégico que apuntan en la misma
direccién” dijo Chris Connor, Presidente del Consejo de Administracién de The Sherwin-Williams Company. “Esta transaccién nos permite
complementar nuestra presencia en Latino América, en mercados donde nuestra presencia es muy limitada. A su vez, reafirma nuestra
estrategia de crecimiento en el segmento de pinturas arquitecténicas en todo el continente Americano, integrando a un equipo tnico en
la industria a la familia Sherwin-Williams®.

“Con mucho orgullo damos la bienvenida a una empresa de tanto renombre y a sus empleados a la familia de Sherwin-Williams. Este es un
paso muy importante en nuestra estrategia de crecimiento sostenido y de expansién en productos y empleados altamente capacitados,
para brindar un excelente servicio al cliente,” refirié Connor.

“Esta transaccién reafirma nuestro compromiso de crecimiento acelerado de manera global, gracias a adquisiciones y una politica de
inversién disciplinada®, finalizé Connor.

El cierre de esta adquisicién est4 sujeto a ciertas condiciones y aprobaciones regulatorias de las autoridades correspondientes en los
Estados Unidos, México y Canadé en donde HSBC se desempefié como asesor financiero exclusivo de Consorcio Comex.

Para mayor detalle en torno a la adquisicién, se llevara a cabo una cabo una conferencia telefénica a las 10:00 hrs. (hora de México) el dia
12 de noviembre. Puede ingresar a la conferencia marcando los siguientes niimeros telefénicos (877) 407-9205 en los Estados Unidos y
(20 1] 366U uk uLlus paises,

De igual manera, por internet podré ingresar a la conferencia telef6nica asfl como revisar la presentacién del anuncio.

Para entrar al enlace del webcast, favor ingresar al sitioc de Sherwin-Williams en www.sherwin.com, en la seccién acerca de la empresa
(About Us), busque en enlace de relacién con inversionistas (Investor Relations), luego comunicados de prensa (Press Releases) y
seleccione el botén del webcast en la referencia detallada en el comunicado del 12 de noviembre. La presentacién también quedard
disponible después de las 10 a.m. EST en la pagina http://Investors.sherwin-willlams.com/company-presentations/

También, aproximadamente dos horas después de concluida la conferencia telefénica, estard habilitada una grabacién de la misma en el
sitio de la compafifa www.sherwin.com hasta el dfa viernes, 16 de noviembre de 2012 a las 5:00 p.m. EST.

Todo lo anterior es con el fin de apoyar a periodistas y analistas en todas partes del mundo a tener acceso a informacién positiva y
antecedentes informativos que les ayuden a elaborar sus notas y reportes. Asf mismo, muchos prefieren participar en las conferencias
telefénicas por internet, donde ademés pueden ir repasando la presentacién.

Después de la conferencia telefénica (a eso de las 3 p.m. EST) subiremos una transcripcién en inglés y espafiol para que tanto periodistas
como analistas puedan usar citas directas y recientes para complementar los comunicados de prensa que emitan Comex y Sherwin-
Williams.

Para ingresar a las transcripciones, favor entrar a la pégina http://investors.sherwin-williams.com/company-presentations/.
Acerca de Grupo Comex

Grupo Comex es un consorcio lider en la fabricacién, comercializacién y distribucién de pinturas decorativas, texturas, impermeabilizantes,
roductos para el cuidado de la madera, recubrimientos industriales, paneles de yeso (Plaka) dy accesorios (Exito). Comex consolida su
iderazgo empresarial con su tendencia constante en innovacién y con una expansion que va de Canada a Panamé y con importantes
operaciones en Sudamérica. Este afio, Comex celebra 60 afios de vida y el haber convertido un pequefio negocio familiar en una
corporacién global con mas de 15,000 Soluciones Ilimitadas que embellecen, protegen y preservan el mundo en el que vivimos.

Para més informacién:

Jorge Quintana
Fleishman-Hillard México

Tel. 5540 6031
Jorge.quintana@fleishman.com
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